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1 Johdanto 
Ajatus koiran ruokintaan suunnitellusta sovelluksesta, joka auttaisi käyttäjää tarkas-
tamaan ja suunnittelemaan koiransa ruokintaa, lähti vähän sen jälkeen, kun perus-
timme Raakapaikka Oy -nimisen eläintarvikeliikkeen. Raakapaikka toimii lemmikkien 
ruokien ja tarvikkeiden vähittäismyyjänä ja ravitsemusneuvontaa tarjoavana yrityk-
senä. Valikoima koostuu koirille (ja kissoille) suunnatuista raakapakasteista: jauheli-
hoista, luista, sisäelimistä ja erilaisista aterioista. Tällaisista tuotteista koostettavaa 
koiran ruokavaliota kutsutaan yleisesti raakaruokinnaksi. Raakapaikka Oy on nimen-
omaan raakaruokintaan erikoistunut eläintarvikeliike, joka avattiin joulukuussa 2013 
Jyväskylässä. (Raakapaikka n.d.)  
Raakaruokinta on kuivamuonan ohelle muokkaantunut tapa ruokkia koiria. Ruokin-
nassa pyritään mukailemaan koiran lajityypillistä ruokavaliota. Raakaruokinta on jat-
kuvasti kasvussa oleva trendi, mutta se on myös vakiinnuttanut asemansa. Eviran 
tietojen mukaan vuosina 2011–2012 pakastettujen koiran- ja kissanruokien volyymi 
kasvoi 22,3 prosenttia, siinä missä kypsennettyjen ruokien volyymi laski 7,8 prosent-
tia. (BARF-koiranruoan myynti hurjassa kasvussa 2013.)  
Yleisin ongelma raakaruokkijoilla tuntui olevan epätietoisuus siitä, saako koira ravin-
nostaan kaiken tarvitsemansa. Koirille on olemassa erilaisia ravitsemussuosituksia, 
esimerkiksi National Research Councililta (NRC), mutta suositusten noudattaminen 
käytännössä voi olla koiranomistajalle haastavaa. Ajatus koiran ruokintaa avustavasta 
sovelluksesta heräsi, kun itse yrittäjinä käytimme työssämme raakaruoan myynnissä 
apuna NRC:n saantisuosituksiin pohjaavaa, itse laatimaamme Excel-taulukkoa. 
Esittelemme edempänä käytössämme olevan Excel-taulukon, jota eteenpäin kehit-
tämällä olisi mahdollista tehdä markkinoille valmis tuote. Opinnäytetyöllä haluttiin 
selvittää, onko taulukosta pohjautuvalle sovellukselle kysyntää. Asiaa tutkittiin säh-
köisellä kyselylomakkeella internetissä. Aluksi kyselyn oli tarkoitus koskea vain raaka-
ruoalla koiriaan syöttäviä, mutta kyselyyn päätettiin sisällyttää myös kuivamuonaa 
koirilleen tarjoavat. Koira mielletään nykypäivänä perheenjäseneksi, ja sen hyvinvoin-
ti kiinnostaa ihmisiä enenevässä määrin, joten nähtiin, ettei ruokintatavalla ole tässä 
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mielessä väliä: koiran omistajaa kiinnostaa useimmiten, onko hänen koiralleen syöt-
tämä ravinto eläimen tarpeita vastaavaa. Kyselyn kohderyhmäksi valikoituivat näin 
ollen verkossa aktiiviset, ruokinnasta kiinnostuneet koiraharrastajat. 
Päätelmää koiran merkityksestä omistajalleen tukee Henna Jyringin vuonna 2010 
tekemä väitöskirja, joka käsittelee lemmikinomistajaa kuluttajana. Jyringin (2010, 
1−2) väitöskirjassa esitettyjen lukujen valossa lemmikkeihin kulutetaan vuosittain yhä 
enemmän rahaa, ja edes lama-ajat eivät näytä vaikuttavan lemmikkeihin kuluttami-
seen.  Selvästi eniten rahaa käytetään lemmikkien ruokintaan, mikä on täysin loogis-
ta. Taloudellisesti tiukkoina aikoina saatetaan säästää esimerkiksi koirakurssien ja 
nahkahihnojen ostossa, mutta lemmikki on kuitenkin ruokittava päivittäin. Veikeän 
tilanteesta tekee sekin, että lemmikkeihin halutaan panostaa niin paljon – oikeaoppi-
seen, laadukkaaseen ruokaan, asianmukaiseen liikuntaan ja hyvinvointiin – vaikka 
itse saatetaankin sortua epäterveellisiin kulutusvalintoihin ja tekoihin. 
Eläinten ja ihmisten yhteiselo ei ole uusi ilmiö, mutta nykyaikaisessa kulutusmaail-
massa eläinten merkitys ja asema on kuitenkin muuttunut silmiinpistävästi. Joidenkin 
näkemyksien mukaan ihmiset haluavat jatkuvasti teknologistuvassa maailmassa pyr-
kiä pitämään yhteyden luontoon lemmikkien avulla. Lemmikit voidaan nähdään myös 
ihmisen tapana ilmaista itseään. (Jyrinki 2010, 5.) Lemmikki ei kuitenkaan suoraan ole 
ihmiselle välineellisessä arvossa – suhde lemmikkiin rakentuu monitahoisena ja mo-
nimutkaisena. Lemmikkiin kiinnytään usein valtavasti, ja se nähdään perheenjäsene-
nä, josta halutaan huolehtia. (Mikkola 2010.) 
Näin ollen uskomme, että suunnittelemallemme sovellukselle voisi olla kysyntää 
markkinoilla ja asian kartoittaminen on perusteltua. Niin ihmis- kuin eläinpuolellakin 
tuntuu vallalla olevan trendi arkielämää helpottavista sovelluksista, joten aihe on 
tältäkin osin ajankohtainen. Koska vastaavanlaista koiran ruokintaa tukevaa sovellus-
ta ei markkinoilta kuitenkaan vielä löydy, on tutkimuksen tavoitteena saada selville 
mahdollinen kysyntä tuotekonseptille. 
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2 Tuote tai palvelu 
Tuote mielletään useimmiten konkreettiseksi, materiaaliseksi asiaksi. Tuote voi kui-
tenkin myös olla aineeton, esimerkiksi palvelu. Tällöin kyseessä on palvelutuote. Tuo-
te on kokonaisuus, joka auttaa asiakasta hahmottamaan, mitä hän on ostamassa tai 
hankkimassa, erityisesti kun kyseessä on palvelu. (Natunen 2009.)  
Kuten kuviosta 1 käy ilmi, tuote voidaan selittää kolmitasoisena kokonaisuutena: 
ydinhyödyke, täydentävät osat ja palvelut sekä liitännäistuotteet ja -palvelut. (Mark-
kinoinnin perusteet n.d.).  
 
 




Ydinhyödykkeellä tarkoitetaan varsinaista tavaraa tai palvelua (Markkinoinnin perus-
teet n.d.). Täydentävät osat ja palvelut sekä liitännäistuotteet ja -palvelut ovat ns. 
houkuttelevuustekijöitä. Esimerkiksi ydintuote voi olla sovellus. Sovelluksen asenta-
misen tuki voidaan nähdä tuotetta täydentävänä osana ja palveluna. Sovelluksen 
käyttötuki ja ohjelmistopäivitykset lukeutuvat liitännäistuotteisiin ja -palveluihin. 
Tuotteet ovat tänä päivänä enenevässä määrin palveluita. Tämän vuoksi tuotteiden 
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myynti on vaihtunut ratkaisujen myymiseksi. (Natunen 2009.) 
Tuote-käsitettä voidaan kuvata myös viisitasoisena kokonaisuutena (Natunen 2009.) 
1. ydinhyöty (Se, mitä asiakas konkreettisesti ostaa.) 
2. perustuote (Kuinka ostettu tuote muuttuu käytössä.) 
3. odotettu tuote (Ominaisuudet, jotka asiakas odottaa saavansa.) 
4. laajennettu tuote (Asiakkaan odotusten ylittyminen jonkun lisätyn ominaisuu-
den vuoksi) 
5. potentiaalinen tuote 
Kun tuote täyttää kaikki neljä kehitysastetta, on kyseessä potentiaalinen tuote. Täl-
löin sillä on ihanteelliset edellytykset onnistua markkinoilla. Tuotteen edellytyksenä 
on kuitenkin aina asiakkaan tarve. (Natunen 2009.) 
Ohjelmisto tuotteena 
Ohjelmistot myydään tai hankitaan usein käyttöoikeuksina eli lisensseinä. Koska ne 
ovat aineettomia, ne ovat yleensä tuotteena vastaavanlaisia kuin palvelut. Aineetto-
muutensa vuoksi ohjelmistoista tahdotaan muodostaa konkreettisempia erilaisten 
pakkausten ja oheismateriaalien avulla. Ohjelmistotuotteisiin liittyykin lähes poik-
keuksetta jonkinlaisia tukipalveluita, esimerkiksi käyttötukea tai ylläpitoa. (Immonen 
2003.) 
Nykyisin ICT-alalla yksi yleisimmistä tuotetyypeistä on ratkaisu. Ohjelmistoja ja lait-
teistoja myydään ratkaisuna eli ns. palvelu- tai tuotekokonaisuuksina. Tällainen rat-
kaisu voi esimerkiksi olla useamman ohjelmiston tai ohjelmiston ja laitteiston yhdis-
telmä. (Natunen 2009.) 
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3 Tuotteistaminen 
Tuotekonseptin kehittämisen ymmärtämiseksi tutustuimme tuotteistamiseen: sen 
tuomiin hyötyihin ja etuihin sekä tuotteistamisprosessin kulkuun.  
 
3.1 Tuotteistamisen tarkoitus 
Tuotteistamisella tarkoitetaan sitä, että tavarasta tai palvelusta tehdään kilpailuky-
kyinen tuote markkinoille. Tuotteistamisella luodaan yleensä uusia tuotteita, mutta 
myös olemassa olevien tuotteiden kehittäminen on osa sitä. Tuotteistamisella pyri-
tään karsimaan tavaran tai palvelun asiakaskohtaista työmäärää siten, että asiakkaan 
ostama tavara tai palvelu on mahdollisimman valmis kokonaisuus. Näin ollen jokai-
sen asiakkaan kohdalla ei esimerkiksi palvelun tuottamiseksi tarvitse lähteä liikkeelle 
alituisesti tyhjästä. (Toivonen 2012.) Työmäärän supistamiseksi tuotteistamissa stan-
dardoidaan mm. tuotantoprosesseja sekä markkinointia (Natunen 2009). 
Tuotteistaminen edistää tehokkuutta monella tavalla. Se antaa mahdollisuuksia työn-
jakoon ja henkilöiden osaamisen aikaisempaa ihanteellisempaan hyödyntämiseen. 
Tuotteistaminen parantaa kvaliteettia suurelta osin samoista syistä kuin tuottavuut-
takin. Toiminto systematisoituu, sen suunnittelu paranee, kiire vähentyy, tavoitteet 
ja laatukriteerit täsmentyvät, koulutus tehostuu, laadunarviointi ammattimaistuu ja 
asiakkaiden odotukset muodostuvat kirkkaammiksi. Kun palvelu on tuotteistettu, 
asiakas voi luottaa siihen, että hän saa testatun ja valmiin palvelun. (Tuotteistaminen 
n.d.) 
Tuotteistamisessa määritellään tavaran tai palvelun ominaisuudet. Näitä ominaisuuk-
sia ovat itse tavaran tai palvelun määrittämisen lisäksi mm. tuotanto-, markkinointi-, 
hallinta- ja jakeluprosessit. Tuotteistamisen lähtökohtana ovat aina asiakkaan tar-
peet. Tuotteistaminen on näin ollen asiakaslähtöinen prosessi. (Natunen 2009.) 
Tuotteistamisen tavoitteena on siis (Tuotteistaminen n.d.) 
 saada markkinoille kilpailukykyinen tuote, 
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 täyttää asiakkaiden tarpeet, 
 saada arvio tuotteen laadusta sekä hintatasosta ja 
 kehittää tuotteistusta edelleen.  
 
3.2 Tuotteistusprosessi 
Tuotteistamisprosessi voidaan jakaa karkeasti seuraaviin vaiheisiin: idea, markkina-




Kuvio 2. Tuotteistamisprosessi (Natunen 2009.) 
 
Tuotteistusprosessi lähtee liikkeelle idean keksimisestä (Natunen 2009). Idean poh-
jalta tehdään ensin esiselvitys, jonka avulla pyritään osoittamaan idean hyödyllisyys, 
uutuusarvo, valmistuskelpoisuus ja markkinoitavuus. Näin idea voidaan todeta po-
tentiaaliseksi myyntituotteeksi, jolloin yritys voi käynnistää tuotekehityksen idean 
pohjalta. (Idean tuotteistaminen n.d.) 
Tuotekehityksessä ideasta luodaan myytävä tuotepaketti. Tähän sisältyy valmis, toi-
sinnettu tuote ominaisuuksineen, ulkoasuineen ja brändeineen. Tuotepaketti voi olla 
niin tuote kuin palveluna tarjottava tuotekin tai näiden kahden yhdistelmä. (Idean 
tuotteistaminen n.d.) 
Tavaroiden tuotteistamisessa valokehässä on esineen tai valmisteen kannalta ihan-
teellisimpien tuotannollisten vaihtoehtojen löytäminen: valmistustapa, raaka-aineet, 
käyttöominaisuudet, muotoilu, pakkaus jne. Prosessi tyypillisesti alkaa prototyypin 
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muodostamisesta, jota voidaan arvioida ja editoida. (Idean tuotteistaminen n.d.) 
Palvelutuotteen kehittämisessä tuotteistetaan palvelukonsepti: palvelulupaus, profi-
loitu käyttötarkoitus, palvelun sisältö ja palvelumalli eli palvelun tarjoamisen proses-
si. Haasteena on usein muista vastaavista palveluista irtautuminen sekä palvelun jäl-
jennettävyys. (Idean tuotteistaminen n.d.) Tuotteistusprosessin seurauksena saadaan 
kilpailukykyinen tuote, joka on valmis markkinoille. Prosessin tuloksena saatava tuote 
on vakioitu kokonaisuus, jonka massatuotantokin on mahdollista. (Natunen 2009.) 
Tuotteistusprosessi ei kuitenkaan lopu siihen, kun tuote saadaan markkinoille. Tämän 
jälkeen tuotteen tuotekehitys jatkuu ja tuotetta päivitetään sitä edellytettäessä. 
Tuotteen markkinointikoneisto käy toimeliaasti koko tuotteen markkinoilla oloajan. 
Tuotteistusprosessi tietyn tuotteen kohdalla loppuu siihen, kun tuote poistuu mark-
kinoilta ikääntyneenä tai muutoin pois vedettynä. (Natunen 2009.) 
Idea, tavara tai palvelu 
Prosessi rakentuu aina asiakkaan tarpeista kumpuavaan ideaan, tavaraan tai palve-
luun. Se voi olla joko kerrassaan uusi tai vain kohennus vanhaan. Se voi myös olla 
olemassa olevien tavaroiden tai palveluiden kombinaatio. (Natunen 2009.) 
On erilaisia esimerkkejä siitä, mitä voidaan pitää hyvän tuotannollisen idean ja kek-
sinnön sekä niistä kehitettävän tuotteen tunnusmerkkeinä. Yksi piirre on luonnolli-
sesti sen markkinavetoisuus eli sille olemassa oleva kysyntä. Lisäksi tuotteen keksin-
nöllisyys voidaan nähdä hyvänä ominaisuutena. Hyvän tuotteen tunnusmerkkeihin 
kuuluvat myös sen toimivuus, valmistettavuus ja kilpailukykyisyys. (Keksinnöt n.d.) 
Markkinatutkimus, kartoitus 
Tuotteistusprosessin seuraavassa vaiheessa selvitetään löydetyistä ja saaduista ide-
oista ne, joilla on potentiaalia pärjätä markkinoilla eli joille on kysyntää. Tämä reali-
soidaan tavallisesti jonkinlaisella markkinatutkimuksella. (Natunen 2009.) 
Ideoista luodaan tuotekonsepteja markkinatutkimusta varten. Nämä tuotekonseptit 
ovat eräänlaisia raakaversioita tai runkoja valmiista tuotteesta. Tuotekonseptin ke-
hittäminen alkaa markkinatutkimuksen tuloksista. Kun potentiaaliset ideat on löydet-
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ty ja valittu, aloitetaan niistä rakentamaan valmiita tuotteita. (Natunen 2009.) 
Asiakkaan perspektiivistä palvelun tuotteistamisessa selvitetään (Tuotteistaminen 
n.d.): 
 Mihin tilaaja tuotetta/palvelua tarvitsee? 
 Mitä tuote/palvelu sisältää? 
 Mitä laatukriteerejä tuote/palvelu sisältää? 
 Mitä tuote/palvelu maksaa? 
 Mitkä ovat maksuperusteet?  
Epäonnistumisen riski uuden tuotteen tuottamisessa markkinoille supistuu, kun se on 
täsmällisesti ennakkoon suunniteltu. Idea voidaan tarvittaessa ”palauttaa” alkuläh-
teille, ja sitä voidaan työstää markkinatutkimuksesta saatujen tietojen perusteella 
eteenpäin. Kun idea ja kysyntä lopulta kohtaavat, voidaan tuotteistamisprosessia 
jatkaa. Markkinatutkimuksella on siis suuri merkitys tuotteistamisprosessin onnistu-
miselle. (Tuotteistaminen n.d.) 
Markkinointi 
Markkinointi on tuotteistusprosessin tärkein vaihe itse idean, tavaran tai palvelun 
jälkeen (Natunen 2009). Toimiva ja tehokas markkinointi on ensiarvoisena osana me-
nestyvää tuotetta. Tuotteistusprosessissa markkinointiin kuuluvat tuotteen brändi, 
mainonta, myynninedistäminen sekä suhdetoiminta. Markkinointiin liittyy ns. AIDA-
malli (Attention, Interest, Desire, Action eli huomio, kiinnostus, haluaminen ja toi-
minta). Markkinoinnilla siis pyritään herättämään asiakkaiden mielenkiinto ja viehä-
tys tuotteeseen, saamaan asiakkaat haluamaan tuotetta ja ennen kaikkea ostamaan 
se. Tuotteistusprosessin markkinointivaiheessa luodaan tuotteen markkinointisuun-
nitelma, joka käsittää tuotetta koskevat suunnitelmat markkinoinnin osa-alueista. 
(Natunen 2009.) 
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Tuotekehitys 
Tuotteistusprosessin tuotekehitysvaiheessa hahmotellaan ja määritetään varsinaisen 
tuotteen käytännön ja tekninen toteutus. Kriittinen osa tuotekehitysvaihetta on 
myös tuotteen ns. yksilöivän tekijän tai ominaisuuden (USP, Unique Selling Point) 
määrittely. Tuotekehitysvaiheessa suunnitellaan myös mahdolliset tuki- ja liitännäis-
palvelut. Lisäksi tässä vaiheessa valmistetaan tuotteesta mahdollinen prototyyppi tai 
testiversio. Tuotekehitysvaiheen viimeinen osa on tuotteen jakelun suunnittelu. (Na-
tunen 2009.) 
Käytännön ja tekninen toteutus 
Tuotekehityksen tässä osassa hahmotellaan, miten tuote käytännössä toteutetaan ja 
mitkä ovat mahdolliset tekniset ratkaisut. Tässä vaiheessa määritellään myös se, 
kuinka valmiiksi tuote tehdään eli kuinka huomattavasti asiakas voi halutessaan mu-
kauttaa sitä. (Natunen 2009.) 
Tuotekehitystä voi teettää myös tilauksesta. Konsultointitoimistot suunnittelevat, 
tekevät laskelmia sekä talous- ja markkinaselvityksiä. Tuotekehityksessä kannattaa 
kiinnittää huomiota luottamuksellisuuteen ja salassapitosopimuksiin. Tarjoukset, 
toimeksiantosopimukset ja aikataulut on syytä pyytää kirjallisina. (Keksinnöt n.d.) 
Julkaisu 
Kun tuotteistusprosessissa on päästy tähän vaiheeseen, on itse tuote valmis markki-
noille julkaistavaksi. Tuotteistusprosessin tässä tasossa on kuitenkin vielä suunnitel-
tava, miten tuotteen julkaisu tai lanseeraus toteutetaan. Tuotteen julkaisun onnis-
tuminen on elintärkeää tuotteen menestymisen kannalta. Asiakkaiden on löydettävä 
tuote, jotta he voivat ostaa sen. Myös tuotteen jatkokehitys ja sen prosessit suunni-
tellaan tässä vaiheessa. (Natunen 2009.) 
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4 Tuotekonseptin esittely 
Tutkimuksen aloittamisen aikaan tiedossamme ei ole koirien ruokintaan kehitettyä 
sovellusta, joka auttaisi konkreettisesti tarkistamaan ravinnon vastaavuuden ravit-
semussuosituksiin. Jotkin verkkosivut tosin tarjoavat laskureita, joilla koiralle tarjot-
tavan ruuan määrän voi pyrkiä arvioimaan. Itse emme kuitenkaan ole löytäneet suo-
men- tai englanninkielisiä sovelluksia, jotka auttaisivat tarkistamaan koiran ravinto-
suosituksien täyttymisen käytetyllä ruualla tai ruokayhdistelmällä. 
Moni koiran ruokinnasta kiinnostunut mieltää koiran ravintoaineiden tarpeen tyydyt-
tämisen hankalaksi ja monimutkaiseksi. Laskukaaviot ravitsemussuosituksien takana 
eivät ole salaisia, mutta niitä ei välttämättä osata käyttää tai hyödyntää käytännössä.  
Ravinnon koostumuksen arviointi ruokintalaskelmilla on kuitenkin hyvä tapa tarkas-
tella ruokinnan laatua ja yksilön ravitsemusta. (Hellemann & Marjeta 2010, 
132−133.) 
Toki minkä tahansa elävän olennon ravinnonsaantisuositukset ovat vain suosituksia – 
jokainen koira on yksilö, jonka ravinnontarpeet voivat vaihdella suurestikin suosituk-
siin nähden. Myöskään syötävä ravinto ei ole ravintosisällöiltään vakio. Lihan ravinto-
sisältöön vaikuttavat muun muassa teurastetun eläimen ikä, sen saama ravinto ja 
mahdollisesti perimä. Kasvikunnan tuotteissakin vaihtelua ravintosisällössä voi olla 
esimerkiksi kasvuolosuhteiden vuoksi. Mikäli ruokinnassa käytetään kuivamuonaa tai 
muita teollisesti tuotettuja valmisteita, on ruuan ravintosisällön selvittäminen varsin 
helppoa. (Hellemann & Marjeta 2010, 133.) 
Koiran kuivamuonissa pakkausmerkinnät ovat tärkeä osa laatua ja turvallisuutta. 
EU:ssa pakkausmerkintöjen vaatimukset ovat samanlaisia, ja säännökset koskevat 
myös EU:n ulkopuolelta tuotuja tuotteita. Koirille suunnatut kuivamuonat kuuluvat 
rehulainsäädännön piiriin. (Lue pakkausmerkintöjä ja tee oikeita valintoja lemmikkisi 
parhaaksi 2012.) 
Ravintoainesisältö on aina ilmoitettava tuotteen yhteydessä. Täysrehusta kuuluu 
ilmoittaa pääravintoaineet eli valkuaisen, rasvan, kuidun ja epäorgaanisen aineen 
(kivennäisaineet, jotka merkitään usein esim. tuhkaksi tai hehkutusjäännökseksi) 
   12 
 
määrä. Lisäksi tuotteesta on annettava kuluttajan tietoon kalsiumin, natriumin ja 
fosforin määrät sekä mahdolliset lisätyt vitamiinit ja kivennäis- ja hivenaineet. 
Kuivamuonissa tuotesisällön ilmoittaminen on kuitenkin melko löyhästi säädeltyä: 
sisältö voidaan ilmoittaa joko yksittäisinä valmistusaineina, esim. naudanliha, kana-
jauho ja maissi, tai ryhminä, kuten liha- ja eläinperäiset raaka-aineet, vilja ja kivennäi-
set. Tuoteselosteen perusteella voi siis olla hankalaa aina tietää, mitä koiralleen kup-
piin todellisuudessa laittaa. (Lue pakkausmerkintöjä ja tee oikeita valintoja lemmikki-
si parhaaksi 2012.) 
Koiran ravinnon tarkastamisessa sovelluksen avulla ei välttämättä siis kyetä otta-
maan kantaa siihen, onko syötetty ravinto laadultaan hyvää tai sopivaa eläimelle, 
vaan sovelluksen käyttäjän olisi itse tiedostettava koiralleen syöttämien tuotteiden 
tuotesisältö. 
Mikäli koira syö koti- tai raakaruokaa, voidaan ravintosisällön selvittämiseksi hyödyn-
tää mm. ihmisten ravitsemusoppaita, internetiä ja erilaisia tietokantoja (Hellemann & 
Marjeta 2010, 133). Kuka tahansa voi tutkia ihmisille suunnattujen tuotteiden ja eri 
raaka-aineiden ravintosisältöjä Terveyden ja hyvinvoinnin laitoksen ylläpitämän Fi-
neli-verkkosivuston tietokannasta. Sivuille on haalittu informaatiota suomalaisten ja 
Suomessa käytettävien elintarvikkeiden ravintoainekoostumuksesta. Tietojen ylläpito 
aloitettiin vuonna 1984 Setti-syövänehkäisytutkimuksen yhteydessä, jonka aikana 
analysoitiin mm. elintarvikkeiden rasva- ja vitamiinipitoisuuksia. Fineli-tietopankkia 
hyödynnetään Terveyden ja hyvinvoinnin laitoksen tutkimuksissa ravinnonsaannin 
laskennassa ja ruokavalion ja sairauksien välisten yhteyksien selvittämisessä. (Yleistä 
finelistä n.d.) 
Ravitsemussuosituksissa annetaan tyypillisesti suositusluvut tärkeimpien ravintoai-
neiden saannille (Aro 2013). Yksilöllinen vaihtelu tarpeessa voi kuitenkin olla suuri. 
Koiran ravintoaineiden, vitamiinien ja kivennäisaineiden tarpeeseen vaikuttaa moni 
muuttuja: koiran paino, koko, ikä, sukupuoli, rotu, terveydentila, liikunnan määrä ja 
laatu, sääolot ja muut mahdolliset tekijät. (Ravinnontarve n.d.) Suositusluvut on kui-
tenkin laskettu keskimääräisen tarpeen ja sen hajonnan perusteella sen verran suu-
remmiksi, että ne vastaisivat jokseenkin koko terveen populaation rakennetta. Ravit-
semussuositusten tarkoituksena on edistää terveyttä ja hyvinvointia. (Aro 2013.) Koi-
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rien ravitsemussuositukset lasketaan usein koiran painon mukaan tai koiran metabo-
lista elopainokiloa kohti. Koiran metabolinen elopaino ottaa huomioon eläimen ruu-
miin pinta-alan. Mitä suurempi eläimen pinta-ala on, sen enemmän sen iholta haih-
tuu lämpöä ja sitä enemmän energiaa se tarvitsee. (Hellemann & Marjeta 2010, 93.) 
National Research Council on ilmoittanut erikseen suositusten vertailuluvut kasvavil-
le, aikuisille ja työtä tekeville tai imettäville koirille. Laskelmia varten on siis tiedettä-
vä koiran paino, se, mihin ravitsemussuosituskategoriaan se kuuluu ja sen saama 
ravinto. Näin saadaan karkea kuva ravitsemuksen tasosta. (Hellemann & Marjeta 
2010, 133.) Kehittämässämme Excel-taulukossa käyttäjä syöttää taulukon esitietosa-
rakkeeseen koiran painon, joka taas muuntaa painon metaboliseksi elopainoksi, jon-
ka perusteella koiran ravitsemussuositukset lasketaan. Meillä ei ole valmista koiran 
ruokintasovellusta, mutta esittelemme seuraavaksi idean taustalla käytetyn taulu-
kon, jonka pohjalta tuotekonseptia voitaisiin lähteä kehittämään eteenpäin.  
Kuviossa 3 näkyy koiran ravintosuositustaulukkomme perusnäkymä. Käyttäjän ei tar-
vitse merkitä tässä vaiheessa muuta kuin keltaiseksi värjätyn solun sisään koiran pai-
no. Kuviossa 4 näkyy, kuinka esitiedon, eli koiran painon, ilmoittamisen jälkeen tau-
lukko laskee ravintoainesuositukset koiralle. 
 
 
Kuvio 3. Koiran ravintosuositustaulukon perusnäkymä 
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Kuvio 4. Ravintoainesuositukset 10 kg:n koiralle 
 
 
Taulukon seuraavalle välilehdellä on listattu eri raakaruokavalmistajien ilmoittamia 
ravintosisältöjä varioivista tuotteista (ks. kuvio 5). Valmistajia ei ainakaan tällä hetkel-
lä Suomessa ole kovin montaa, joten taulukosta löytyy kolmen eri valmistajan 
(MUSH, Kennelpakaste ja Murre) tuotteiden ravintoainesisältö. Tässä vaiheessa tau-
lukon käyttäjä valitsee koiransa syömän ravinnon kopioimalla ne valmiiksi taulukon 
muistiin tallentamistamme tuotteista taulukon kolmannelle välilehdelle. 
Emme ole lisänneet käyttämäämme taulukkoon koiran kuivamuonien tuotesisältöjä, 
sillä kuivamuonia on mahdottoman paljon. Olemme tarvittaessa täyttäneet kuiva-
muonan tuotesisällöt taulukkoon tapauskohtaisesti manuaalisesti. 
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Kuvio 5. Listaa valittavana olevista tuotteista 
 
Kolmannella taulukon välilehdellä, valittuaan koiran syömän ravinnon, käyttäjä lisää 
seuraavaksi jokaisen tuotteen kohdalle syödyn määrän. Tämän jälkeen taulukko las-
kee ravinnon koostumuksen ja sen vastaavuuden suosituksiin. Kuviossa 6 näkyvät 
esimerkkikoiran kohdalla valitut ruoka-aineet ja syödyt määrät. Taulukon avulla voi 
saada käsityksen siitä, vastaako ruokinta suosituksia, joten se voi olla hyödyllinen 
apuväline koiranomistajalle. Kuitenkaan taulukko ei voi huomioida yksilöllisiä eroja 
esimerkiksi aineenvaihdunnassa. Lisäksi jos tiedossa ei ole ravintoainesisältöä, voi 
tulos jäädä vajavaiseksi. 
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Kuvio 6. Analyysiä koiran syömästä ravinnosta 
 
 
Opinnäytetyön tarkoituksena on siis kartoittaa, onko käyttämämme Excel-taulukon 
pohjalta pidemmälle kehitetylle koiran ruokintasovellukselle kysyntää ja onko ideaa 
perusteltua lähteä tuotteistamaan tavoitteena saada se markkinoille. 
Kysyntää tutkittiin sähköisellä kyselylomakkeella. Kyselyä varten ruokintasovelluksen 
kuvaus eli tuotekonsepti tuli esittää varsin tarkasti (Liite 1), jotta tutkimuksella saa-
taisiin täsmällistä tietoa siitä, koetaanko suunnittelemamme sovellus kiinnostavaksi 
ja hyödylliseksi. Kyselyssä ilmaistiin, että tuotekonseptin on tarkoitus auttaa koiran 
omistajaa koiran ruokavalion laatimisessa ja ravinnontarpeen tarkastamisessa. 
Ilmoitettu tuotekonsepti adaptoi käytössämme olevaa ruokintataulukkoa. Sovellus 
siis laskee terveen, aikuisen koiran ylläpitoenergian, valkuaisen, rasvan ja suojaravin-
toaineiden suositustarpeet mm. NRC:n ilmoittamien saantisuosituksien avulla koiran 
ilmoitettua painoa hyödyntäen. Käyttäjä valitsee sovelluksesta tuotteet, joita koira 
on syönyt, grammamäärinä. Mikäli koira syö kuivamuonaa, voi käyttäjä valita valikos-
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ta ”Kuivamuonan” ja syöttää pyydetyt kuivamuonaa koskien manuaalisesti (valku-
ais %, rasva%, kalsium%, kosteus% jne.).  
Sovellukseen valmiiksi valitut tuotteet ja niiden ravintoarvot on otettu mm. Finelin ja 
eri koiran ruokavalmistajien ilmoittamien ravintosisältöjen mukaan. Jokaisen tuot-
teen kohdalla ilmoitetaan, mitä lähdettä ravintosisällön määrittelyssä on käytetty. 
Käyttäjä voi valita vaihtoehdoista itselleen sopivimman.  
Sovellus laskee, vastaako ravinto koiran saantisuosituksia mm. ravinnonkoostumuk-
seltaan, tärkeimpien kivennäisten ja vitamiinien (kalsium, D-vitamiini, A-vitamiini) 
saanniltaan sekä ravinnon metabolisen energian ja sulavan raakavalkuaisen suhteen. 
Näin koiranomistaja voi tehdä päätelmiä nykyisen ruokavalion soveltuvuudesta koi-
ralle ja tarvittaessa lähteä muokkaamaan sitä. 
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5 Tutkimuksen toteutus 
5.1 Tutkimusongelma 
Tutkimuksen perustana on tutkimusongelma. Tutkimusongelma sisältää aiheen tut-
kimisen mielekkyyden perustelun lisäksi myös eksaktimmalla tasolla tutkimuskysy-
mykset, joihin tutkimuksessa etsitään vastauksia. Tässä mielessä tutkimusongelman 
viimeistelemisellä ja sen vaatimuksella pyritään myös välttämään informaatioarvol-
taan mitättömän nollatutkimuksen tuottaminen. (Saukkonen n.d.) 
Tämän opinnäytetyön tarkoitus on aloittaa koiran ruokintasovelluksen tuotteistamis-
prosessi. Tutkimusongelmana voidaan siis nähdä koiran ruokintasovelluksen tuotteis-
taminen. Toimeksiantajalla on idea koiran ruokintasovelluksesta, ja tutkimuksen tar-
koitus on viedä prosessia eteenpäin. Tuotteistaminen alkaa aina ideasta, jonka jäl-
keen seuraa markkinatutkimus tai tarkempi kartoitus siitä, onko mahdolliselle tuot-
teelle kysyntää. Koska tuotekonseptiamme vastaavaa sovellusta ei ainakaan suoma-
laisilta markkinoilta tutkimushetkellä löydy, on tutkimusongelma mielestämme ai-
heellinen ja mielekäs.  
Ongelmanasettelussa on keskeistä pohtia myös aiheen rajausta ja sitä, millaista tie-
toa ilmiöstä on tutkimuksessa tavoitteena tuottaa (Tutkimuksen suunnittelu n.d.). 
Tutkimus päätettiin rajata koskemaan tuotteistamisen alkuosiota eli itse tuotekon-
septia ja kysynnän kartoitusta siihen. Tuotteistaminen on laaja kokonaisuus, eikä aika 
ja resurssit riittäisi sen läpivientiin: tuotteen markkinointi, tuotekehitys ja julkaisu 
käsitellään siis melko suppeasti. Toimeksiantaja, Raakapaikka Oy, ei myöskään ole 
päättänyt, haluaako se lähteä viemään tuotekehitystä pidemmälle saatikka julkaise-
maan sovellusta. Tutkimuksella kuitenkin pyritään tuottamaan tietoa, onko sovelluk-
sen markkinoilla sille kysyntää ja onko siis rationaalista lähteä jatkamaan tuotteista-
misprosessia tulevaisuudessa. 
Tutkimuskysymykset muotoutuivat seuraavan laisiksi: Koetaanko koiran ruokintaa 
tukeva sovellus kiinnostavaksi sille suunnatuilla markkinoilla? Koetaanko koiran ruo-
kintaa tukeva sovellus tarpeelliseksi sille suunnatuilla markkinoilla? Voidaanko pää-
tellä, onko koiran ruokintaa tukevalle sovellukselle kysyntää sille suunnatuilla mark-
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kinoilla? Voidaanko kartoituksen perusteella tehdä päätelmiä, onko tuotteistamis-
prosessia järkevää jatkaa? 
 
5.2 Kvantitatiivinen tutkimus 
Tutkimus suoritettiin kvantitatiivisena tutkimuksena käyttäen sähköistä kyselyloma-
ketta tiedonkeruuvälineenä. Tutkimuksen toteutustavaksi valittiin kvantitatiivinen 
tutkimus tutkimusongelman luonteesta johtuen. Kvantitatiivisella tutkimuksella pyri-
tään tekemään yleistyksiä perusjoukosta, eikä tässä tutkimuksessa olisi käytännöllistä 
esittää kysymystä koko kohderyhmältä eli perusjoukolta. (Kananen 2008, 10−11.) 
Tuotteistamisprosessi etenee ideasta markkinoiden kartoittamiseen. Idea voidaan 
palauttaa tarpeen mukaan takaisin ideointivaiheeseen, mikäli kartoitusvaiheessa 
ilmenee jotakin muokattavaa. Mikäli idea ja kysyntä kohtaavat, voidaan tuotteista-
misprosessia jatkaa. (Jaakkola, Orava & Varjonen 2009.) Kyselyllä haettiin yleistystä 
sille, onko tuotekonseptille kysyntää ja voidaanko tuotteistamisprosessia näin ollen 
jatkaa. Jotta tuotettu tieto olisi luotettavaa, tulisi vastaus saada useammalta kuin 
yhdeltä henkilöltä. 
Tutkimuksen validiteetti kuvaa tutkimusmenetelmän kykyä selvittää sitä, mitä sillä on 
tarkoitus selvittää. Teoriassa validiteetin laskeminen tai arvioiminen on yksinkertais-
ta: mittaustulosta verrataan vain todelliseen tietoon mitattavasta ilmiöstä. Käytän-
nössä tämä voi kuitenkin olla hankalaa, sillä tutkimuksen ulkopuolelle jäävää todellis-
ta tietoa ei yleensä ole käytettävissä. (Tutkimuksen validiteetti n.d.) Tutkimusmene-
telmä valikoitiin nimenomaan tutkimusongelman luonteen vuoksi. Määrällisellä tut-
kimuksella selvitettiin, löytyisikö tuotekonseptille kysyntää.   
Tutkimuksessa toteutuu looginen validiteetti, sillä tutkimuksen kohderyhmä, vastaus-
ten määrä sekä saadut tulokset tukevat loogista validiteettia, eli niissä on järkeä. Tut-
kimuksen sisäistä validiteettia puolestaan puoltaa aika: tulokset kerättiin alle viikon 
mittaisena ajanjaksona, eli tulosten keruun aikana ei tapahtunut suuria mullistuksia 
tai muutoksia. Myös ulkoisen validiteetin eli tulosten yleistettävyyden tutkimuksen 
kohderyhmään voidaan katsoa näin ollen toteutuneen. (Tutkimuksen validiteetti 
n.d.) 
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Koska sovelluksen idea ja määrittely oli toimeksiantajalla jo olemassa, haluttiin mää-
rällisellä kyselytutkimuksella tuottaa tietoa markkinoista päätöksenteon tueksi tuot-
teistamisprosessin jatkamisesta. Siitä syystä tutkimusmenetelmäksi valittiin kvantita-
tiivinen tutkimus. Mikäli toimeksiantaja olisi halunnut tuottaa laadullista tietoa sovel-
luksen ominaisuuksista, olisi menetelmäksi soveltunut paremmin kvalitatiivinen tut-
kimus.  Kyselyssä ei siis tutkittu, millainen sovellus kannattaisi kehittää, vaan tutkit-
tiin, kannattaako tämän esitetyn sovelluksen kehitystä jatkaa. (Vilpas n.d.) Kysely-
osuus suoritettiin sähköisellä kyselylomakkeella, sillä se oli tiedonkeruumenetelmänä 
mielestämme parhaiten soveltuva: se tavoittaisi todennäköisesti parhaiten oletetun 
kohderyhmän ja myös suuremman joukon ihmisiä. Sovelluksen kohderyhmänä pidet-
tiin nettiä käyttäviä koiran ruokinnasta kiinnostuneita henkilöitä. 
Tutkimuksen reliabiliteetti on mielestämme aiheellista mainita tässä vaiheessa. Käsit-
teenä se liitetään useimmiten kvantitatiiviseen tutkimukseen. Se tarkoittaa tutkimuk-
sen mittarin tai menetelmän luotettavuutta eli käytetyn tutkimusmenetelmän kykyä 
antaa ei-sattumanvaraisia tuloksia. Toisin sanoen reliabiliteetti kuvaa tutkimusmene-
telmän ja käytettyjen mittareiden kykyä saavuttaa tarkoitettuja tuloksia. (Tutkimuk-
sen reliabiliteetti n.d.) Käytetty tutkimusmenetelmä ja kyselylomakkeen sähköinen 
muoto vahvistavat mielestämme tutkimuksen reliabiliteettia. Mittauksen reliabilitee-
tista puhuttaessa tarkoitetaan taas useimmiten mittaustuloksen toistettavuutta (Tut-
kimuksen reliabiliteetti n.d.). Tutkimuksen eteneminen, esitetyt kysymykset ja koh-
deryhmä sekä kohderyhmän saavuttamisen keinot on kuvattu mahdollisimman tar-
kasti. Näin ollen kysely on mahdollista toistaa ja on oletettavissa, että toistettaessa 




Tutkimusongelma määriteltiin keväällä 2014. Tutkimuksen tekeminen aloitettiin tu-
tustumalla tuotteistamista käsittelevään kirjallisuuteen ja luomalla näin ollen tutki-
mukselle teoreettista viitekehystä.  
Kyselyosuutta alettiin valmistella alkukesästä 2014. Tuotekonseptin mukaisen sovel-
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luksen kysynnän kartoittamista lähestyttiin kahdesta eri näkökulmasta. Vastaajien 
kokemaa kiinnostusta ja tarvetta tuotekonseptille selvitettiin väittämäkysymyksillä, 
joihin vastaus annetiin Likertin asteikolla. Tällä osalla haettiin siis perustelua tuote-
konseptin tuotteistamisen jatkamisen mielekkyydelle.  
Toisaalta pyrittiin selvittämään, mikä olisi käyttäjistä mieluisin jakelukanava tuote-
konseptin mukaiselle sovellukselle ja paljonko siitä oltaisiin valmiita maksamaan. 
Koska vastaavanlaisia sovelluksia ei markkinoilla vielä kyselyn suorittamisen aikana 
ollut ainakaan meidän tiedossamme, haluttiin tietää, minkä jakelutavan vastaajat itse 
kokisivat parhaaksi käyttää tuotekonseptin mukaista sovellusta. Jakelukanavan valin-
nalla on olennainen merkitys sovellustuotteen kannattavuudelle ja käytettävyydelle, 
sillä eri sovellustyyppien kehityskustannukset vaihtelevat paljonkin. Esimerkiksi esi-
täytetyn Excel-taulukon tuotantokustannus on käytännössä olematon, kun taas vii-
meistellyn mobiilisovelluksen kehittäminen voi maksaa tuhansia euroja, vaikka mo-
lemmat voivat tarjota loppukäyttäjälle saman tiedon. 
Kysely toteutettiin kesällä 2014. Tuloksia alettiin analysoida jo tuolloin, mutta varsi-
naiseen muotoonsa osana tutkimusta ne päätyivät vasta syksyn aikana. Tulosten pe-
rusteella luotiin taulukoita kuvaamaan annettuja vastauksia, mutta lisäksi käytettiin 
tilastollisia tunnuslukuja kuvaamaan näiden vastausten jakaumia tarkemmin. Tun-
nuslukujen perusteella ei voida kuitenkaan tehdä pitkälle eteneviä johtopäätöksiä 
tutkimushypoteeseista, vaan niiden perimmäinen funktio on tiivistää informaatiota 
(Tunnusluvut n.d.). Tilastollisessa analysoinnissa käytettiin keskiarvoa, moodia ja kes-
kihajontaa. Tutkimuksen osalta näiden menetelmien koettiin tuottavan tarkoituk-
senmukaista tietoa. Tutkimuksen puhtaaksi kirjoittaminen keskittyi syksyyn 2014, ja 
valmiiksi se saatiin marraskuussa 2014. 
 
5.4 Kyselyn toteutus 
Kyselylomake laadittiin Google Drive -pilviohjelmistolla. Ohjelmisto tarjosi riittävät 
työkalut kyselylomakkeen laatimiseen ja datan tuottamiseen analysoitavaan muo-
toon. Täysin verkossa toimivalla ohjelmistolla pystyttiin seuraamaan vastausten ker-
tymistä reaaliajassa. Kyselylomakkeen laadinnassa otettiin huomioon kysymysten 
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looginen eteneminen aihealueittain. Lomakkeen ensimmäisiin, taustoittaviin kysy-
myksiin oli helppo vastata.  Niistä edettiin aihealueittain aina täsmentäviin kysymyk-
siin. Vaikein kysymys, jolla pyrittiin selvittämään, paljonko vastaaja olisi valmis mak-
samaan sovelluksesta, jätettiin kyselylomakkeen loppuun. Lisäksi yksikään vastaus ei 
ollut pakollinen.  (Kananen 2008, 30−31, 33.) 
Kyselylomakkeen toimivuutta ja ymmärrettävyyttä testattiin ennen kyselyn julkaisua 
täytättämällä kyselylomake viidellä koehenkilöllä, jotka lukeutuivat määriteltyyn 
kohderyhmään eli verkossa aktiivisiin ruokinnasta kiinnostuneisiin koiraharrastajiin. 
Koehenkilöt valikoituivat Minna Lehtosen Facebook-ystävistä. Kriteerinä valinnassa 
toimivat koiran omistaminen ja sen hetkinen tavoitettavuus. Testihenkilöiden kom-
menttien perusteella yhden kysymyksen asettelua muokattiin hieman. Testivastaus-
ten jälkeisten korjauksien valmistuttua kysely julkaistiin internetissä. 
Kyselylomakkeeseen liitettynä oli saateteksti, jossa kerrottiin kyseen olevan opinnäy-
tetyöstä. Tämän lisäksi saatetekstissä kuvailtiin tuotekonsepti (Liite 1), jonka kiinnos-
tavuutta ja tarpeellisuutta kyselyssä tutkittiin. Sovelluksen kuvaus oli tärkeä sisällyt-
tää kyselylomakkeeseen, jotta vastaaja tiesi, millaista sovellusta kyselyssä tarkoitet-
tiin, ja kyselyllä tuotettiin näin ollen luotettavaa tietoa. 
Kohderyhmän saavuttamiseksi kyselyn linkkiä jaettiin kolmella eri koira-aiheisella 
nettifoorumilla Facebookissa. Kysely toteutettiin nimenomaan sähköisillä foorumeil-
la, koska sillä pyrittiin tavoittamaan sovellukselle potentiaalisia käyttäjiä eli henkilöi-
tä, jotka käyttävät tietokonetta. Myös tällä tavalla pyrittiin varmistamaan, että kerät-
ty tieto on relevanttia tutkimukselle. 
Ryhmät valitsi Minna Lehtonen, joka on vapaa-ajallaan jo valmiiksi verkostoitunut 
kyseisillä foorumeilla. Foorumeiden ylläpitäjiin otettiin yhteyttä ja heiltä varmistet-
tiin, että kyselyn linkittäminen sivustolle oli sopivaa. Ryhmiksi valittiin seuraavat: Jy-
väskylän koiramiitit -yhteisö, Jyväskylän BARF-ryhmä -yhteisö ja Luonnonmukainen 
ruokinta, barffaus ja raakaravinto -yhteisö. 
Jyväskylän koiramiitit -yhteisö on paikallinen yhteisö, jonka käyttäjät koostuvat lä-
hinnä Jyvässeudulla asuvista koirallisista ihmisistä. Ryhmä on suljettu, ja sen jäseninä 
oli kyselyhetkellä 1182 henkilöä. Käyttäjiä yhdistää kiinnostus koiriin ja asuminen 
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Jyväskylän lähellä. Jyväskylän BARF-ryhmä -yhteisö on myös paikallinen ja suljettu 
yhteisö, mutta käyttäjät ovat pääasiassa kiinnostuneita raakaruokinnasta. Jäseniä oli 
kyselyn toteutushetkellä 234. Luonnonmukainen ruokinta, barffaus ja raakaravinto 
on yksi Facebookin suurimpia koiran raakaruokintaan keskittyviä ryhmiä. Jäseniä oli 
kyselyn toteutushetkellä 7934. Ryhmä on suljettu, ja jäseniä on ympäri Suomea. Yh-
teisenä tekijänä jäsenillä on kiinnostus raakaruokintaan. Yhteensä jäseniä kaikissa 
kolmessa ryhmässä oli siis kyselyn toteutushetkellä 9350. 
Vastausten tavoitemääräksi asetettiin 200 kappaletta, jotta vastauksista voitaisiin 
tehdä tarpeeksi päteviä yleistyksiä. On kuitenkin syytä muistaa, että markkinatutki-
muksen luotettavuus ei synny pelkästään vastaajien määrästä vaan myös otoksen 
edustavuudesta suhteessa populaatioon. Jos tutkimuksen otos ei ole edustava, suu-
rempi vastaajamäärä on entistä haitallisempi, koska se saattaa saada useampia ihmi-
siä uskomaan tuloksiin. Vastausprosentti on myös tärkeä indikaattori edustavuudes-
ta. (Roose 2013.) Foorumeiden yhteenlasketun jäsenmäärän (9350) ja vastausten 
määrän (238) perusteella saamme laskettua suuntaa antavaksi vastausprosentiksi 2,5 
%.    
Tavoite kahdestasadasta vastaajasta saavutettiin yllättäen kuitenkin jo vuorokaudes-
sa. Tämän jälkeen lomakkeet olivat avoimina verkossa vielä muutaman vuorokauden, 
ennen kuin vastausten kerääminen lopetettiin. Kaikki vastaukset kerättiin ajalla 24.6. 
– 29.6.2014. Lopullinen vastausten määrä oli 238 kappaletta. Tämä oli todella positii-
vinen yllätys, sillä vastausten keräämiselle oli varattu aikaa jopa kolme viikkoa. Nyt 
kuitenkin päästiin aloittamaan vastausten analysoiminen jo suunniteltua aiemmin. 
Vastauksien kerääminen lyhyeltä aikaväliltä lisää tutkimuksen validiteettia muun mu-
assa siltä osin, ettei tänä aikana ole ehtinyt tapahtumaan mitään suuria muutoksia 
markkinatilanteessa. 
 
5.5 Kysymysten esittely 
Kysely koostui kolmesta taustoittavasta kysymyksestä, joissa kartoitettiin vastaajan 
sukupuoli, ikä sekä vastaajan taloudessa elävien koirien lukumäärä sekä näiden ruo-
kintatapa. Näiden kysymysten avulla pyrittiin saamaan eksaktimpaa tietoa vastaajis-
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ta. Informaatiolla voi olla suurikin merkitys paitsi tulosten analysoinnissa myös esi-
merkiksi tuotekehityksessä ja markkinoinnissa. 
Vastaajan sukupuoli kysyttiin strukturoituna kysymyksenä, johon pystyi vastaamaan 
joko mies tai nainen. Ikää kysyttiin avoimena kysymyksenä, johon vastauksen sai an-
taa numeerisena arvona. Viimeisellä taustoittavalla kysymyksellä selvitettiin vastaa-
jan suosimaa koiran ruokintatapaa.  Kysymys oli esitetty väittämänä: ” Mikä seuraa-
vista väittämistä kuvaa sinua parhaiten?”, johon vastausvaihtoehdot olivat struktu-
roidut, kuitenkin niin, että vastausvaihtoehtoon ”Muu” vastaaja sai tarvittaessa täy-
dentää itselle sopivamman vaihtoehdon. 
Väittämäkysymyksillä selvitettiin vastaajilta heidän kokemaansa kiinnostusta sovel-
lustuotetta kohtaan, heidän kokemaansa tarvetta sovellustuotteelle sekä heidän tun-
temustaan koiran ravinnontarpeen kartoituksen vaivalloisuudesta. Kysymysten mo-
tiivina oli kartoittaa kuvatun tuotekonseptin kiinnostavuutta ja tarpeellisuutta vas-
taajalle. Kysymyksellä, jossa kartoitettiin vastaajan kokemaa vaivalloisuutta koiran 
ravinnontarpeen täyttämiseksi, oli tarkoitus vahvistaa esitellyn tuotekonseptin mah-
dollista tarpeellisuutta. Vastaukset väittämäkysymiin annettiin Likertin asteikolla, 
jossa vastaukset oli määritelty siten, että 1 = täysin eri mieltä, 2 = jokseenkin eri miel-
tä, 3 = ei samaa eikä eri mieltä, 4 = jokseenkin samaa mieltä ja 5 = täysin samaa miel-
tä. 
Lisäksi selvitettiin, minkä tavan vastaajat kokivat parhaaksi käyttää sovellusta. Kysy-
mys oli muotoiltu seuraavasti: ”Minkä seuraavista jakelutavoista kokisit parhaaksi 
tavaksi käyttää kuvatun mukaista sovellusta?”. Vastausvaihtoehdot olivat mobiili/ 
älypuhelinsovellus, nettisivun kautta käytettävä sovellus, työpöytäsovellus, taulukko-
laskentaohjelmaan tehty kaavio sekä vastausvaihtoehto Muu, johon vastaaja sai an-
taa oman avoimen vastauksensa. Viimeisenä kysymyksenä esitettiin, paljonko vastaa-
ja olisi valmis maksamaan kuvatun mukaisesta sovelluksesta kertaluonteisena mak-
suna. Vastauksen sai antaa numeerisesti euroina. Tällä kysymyksellä pyrittiin selvit-
tämään sovelluksen kaupallista potentiaalia.  




Tutkimuksen tulokset on kuvattu taulukoina ja tilastollisia tunnuslukuja käyttäen. 
Tunnuslukujen avulla jakaumaa on pyritty tiivistämään. Vastauksista on laskettu kes-
kiarvo, moodi ja mediaani sekä keskihajonta.  
Keskiarvo kuvaa annettujen vastausten keskimääräistä hajontaa ja moodi tyypillisintä 
eli eniten esiintyvää vastausta. Keskihajonnalla taas kuvataan arvojen ryhmittymistä 
keskiarvonsa ympärille: mitä lähemmäs keskiarvoa ja siis myös toisiaan havaintoarvot 
ovat ryhmittyneet, sitä pienempi on keskihajonta. Hajallaan olevat eli keskenään ko-
vin eri suurien lukujen keskihajonta sitä vastoin on suuri. (Tunnusluvut n.d.) 
Tutkimukseen osallistui yhteensä 238 vastaajaa. Vastaajien keski-ikä oli 29,3 vuotta. 
Vastaajista selkeä valtaosa (93 %) oli naisia. Miehiä oli vähän (7 %), ja yksi vastaajista 
ei ilmoittanut sukupuoltaan. 
 
 
Taulukko 1. Vastaajien sukupuolijakauma 
 
     
N 
 
      237 
        % 
Nainen 220  93  
Mies 16  7  
Tyhjä 1    
Yht. 238         100 
 
 
Koska miespuolisia vastaajia oli vain vähän (7 %), ei miesten demografisesta ryhmäs-
tä voida tehdä päteviä yleistyksiä. Sukupuolijakauman yksipuoleisuus ei lopulta yllät-
tänyt, sillä foorumit, joista vastauksia kerättiin, olivat naisvaltaisia. 
Kyselyssä kartoitettiin taustoittavana tekijänä, miten vastaajat ruokkivat koiriaan. 
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Kysymys oli esitetty muodossa ”Mikä seuraavista väittämistä kuvaa sinua parhai-
ten?”, johon vastausvaihtoehdot olivat seuraavat: ”Koirani syö/syövät raakaruokaa.”, 
”Koirani syö/syövät sekä kuivamuonaa että raakaruokaa.”, ”Koirani syö/syövät kui-
vamuonaa.”, ”Minulla on useampi koira, joilla on eri ruokavaliot.” tai ”Muut”. 
Viimeiseen vaihtoehtoon ”Muut” vastaaja sai itse antaa avoimen vastauksen. Vas-
tauksista pystyttiin näkemään vastaajien ilmoittama koiran ruokavalio, mikäli val-




Taulukko 2. Vastauksien jakautuminen koiran ruokavalion mukaan 
 
     
N 
 
      237 
        % 
Raakaruokavalio 87  37  
Kuivamuona ja raakaruoka 103  43  
Kuivamuonaruokavalio 18  8  
Useampi koira eri ruokavalioilla 24  10  
Muut 5  2  






Suurimmiksi ryhmiksi nousivat raakaruokavalio (37 %) ja sekaruokavalio (43 %). Tämä 
selittynee sillä, että vastauksia kerättiin muun muassa ruokinta-aiheisilla foorumeilla, 
joilla kyseisien ruokintatapojen edustajat ovat normaalia vahvemmin edustettuna. 
Lisäksi raakaruokkijat sekä sekaruokkijat olivat haluttua kohderyhmää, joten vastaus-
ten nk. vääristymä ei tässä yhteydessä haittaa. Se, että vastauksia kategoriassa 
”Muut” oli vain vähän (2 %), osoitti mielestämme, että annetut vaihtoehdot kysy-
mykseen olivat onnistuneita. 
Toinen väittämäkysymys oli aseteltu näin: ”Väittämä: Olisin kiinnostunut koiran ruo-
kintaa tukevasta sovelluksesta.”. Kysymyksellä pyrittiin selvittämään, onko kohde-
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ryhmällä kiinnostusta tuotekonseptin mukaiselle sovellukselle. Vastaus annettiin Li-
kertin asteikolla niin, että 1 = täysin eri mieltä, 2 = jokseenkin eri mieltä, 3 = ei samaa 
eikä eri mieltä, 4 = jokseenkin samaa mieltä ja 5 = täysin samaa mieltä. 
 
Taulukko 3. Vastauksien jakautuminen väitteeseen ”Olisin kiinnostunut koiran ruo-





1 täysin eri mieltä 2 1  
2 osittain eri mieltä 9 4  
3 ei samaa eikä eri mieltä  27 11 
4 osittain samaa mieltä 75 32 
5 täysin samaa mieltä  125 53 
Yht. 238 100 
   
 
Yli puolet vastaajista (53 %) oli täysin samaa mieltä siitä, että he olisivat kiinnostunei-
ta koiran ruokintaa tukevasta sovelluksesta. Osittain samaa mieltä oli 32 %, ja neut-
raalisti kysymykseen suhtautui 11 % vastaajista. Kielteisesti vastasi varsin harva: osit-
tain eri mieltä oli 4 % vastaajista ja täysin eri mieltä vain 1 %. Vastausten keskiarvo oli 
4,31. Moodi oli 5, eli yleisin vastaus väittämään oli ”Täysin samaa mieltä”. Keskiha-
jonta oli 0,89, eli hajonta vastauksissa oli siis melko pientä. Vastausten perusteella 
vastaajilla on kiinnostusta tuotekonseptia kohtaan merkittävästi. 
Kolmannella väittämällä pyrittiin selvittämään vastaajan kokemaa hyötyä tuotekon-
septin mukaiselle sovellukselle. Kysymys oli asetettu seuraavalla tavalla: ” Väittämä: 
Kokisin hyödylliseksi koiran ravintotarpeiden laskentaa avustavan sovelluksen.”.  Ky-
symykseen vastaus annettiin Likertin asteikolla siten, että 1 = täysin eri mieltä, 2 = 
jokseenkin eri mieltä, 3 = ei samaa eikä eri mieltä, 4 = jokseenkin samaa mieltä ja 5 = 
täysin samaa mieltä. 




Taulukko 4. Vastauksien jakautuminen väittämään: ”Kokisin hyödylliseksi koiran ra-





1 täysin eri mieltä 3 1 
2 osittain eri mieltä 9 4 
3 ei samaa eikä eri mieltä 20 8 
4 osittain samaa mieltä 71 30  
5 täysin samaa mieltä 133 56  
Tyhjiä 2 1  
Yht. 238 100 
 
   
 
Yli puolet vastaajista (56 %) oli sitä mieltä, että he kokisivat hyödylliseksi koiran ravin-
totarpeiden laskentaa avustavan sovelluksen. Osittain samaa mieltä väittämän kans-
sa oli 30 % vastaajista, ja neutraaleja vastauksia oli 8 % vastauksista. Jälleen negatiivi-
sia vastauksia tuli varsin vähän: osittain eri mieltä oli 4 % ja täysin eri mieltä 1 %. Vas-
tausten keskiarvo oli 4,36. Moodi oli tässäkin kysymyksessä 5 sekä keskihajonta 0,89. 
Yleisin vastaus oli tässäkin kysymyksessä ”Täysin samaa mieltä”, ja hajonta vastauk-
sissa oli pientä. Vastausten perusteella valtaosa vastaajista koki tuotekonseptin mu-
kaisen sovelluksen hyödylliseksi. 
Neljäs väittämä oli muotoiltu näin: ”Väittämä: Mielestäni koiran ravinnontarpeen 
kartoittaminen on vaivalloista.”. Tällä pyrittiin varmistamaan mahdollista tarvetta 
sovellukselle ja toisaalta sovelluksen funktiota työkaluksi koiran ravinnon tarpeen 
kartoittajana. 
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Taulukko 5. Vastausten jakautuminen väittämään: ”Mielestäni koiran ravinnontar-
peen kartoittaminen on vaivalloista.” 
 




1 täysin eri mieltä 20 8  
2 osittain eri mieltä 62 26  
3 ei samaa eikä eri mieltä 72 30  
4 osittain samaa mieltä 64 27  
5 täysin samaa mieltä 17 7  
Tyhjiä 3 1  
Yht. 238 100  
  
  
Koiran ravintotarpeen kartoittamisen koki vaivalloiseksi vain 7 % vastaajista. Osittain 
väittämän kanssa samaa mieltä oli vastaajista 27 %. Neutraaleja vastauksia oli 30 % 
vastauksista. Osittain eri mieltä koiran ravinnontarpeen kartoittamisesta oli 26 % 
vastaajista ja täysin eri mieltä 8 %. 
Kysymyksen tarkoitus oli argumentoida tuotekonseptin tarpeellisuutta ja perustelta-
vuutta, joten tulosten jakautuminen edellä esitetyllä tavalla voidaan nähdä mielen-
kiintoisena. Toisaalta osa vastaajista koki osittain vaivalloiseksi koiran ravinnon tar-
peen kartoittamisen, osa taas ei. Valtaosa vastauksista (30 %) ei ollut samaa eikä eri 
mieltä. Mietimme jälkeenpäin kysymyksen asettelua ja sen ymmärrettävyyttä vastaa-
jalle. Vaivalloisuus voi tarkoittaa oikean tiedon löytämistä ja toisaalta saadun tiedon 
hyödyntämistä käytännössä. Osalle se voi merkitä jotain aivan muuta. Toisaalta myös 
ruokintamalleja ja -ohjeita löytyy maailmalta paljon, eivätkä niistä kaikki välttämättä 
täytä koiran aitoja ravintotarpeita. Informaatiota löytyy eri tahoilta – eläinlääkäreiltä, 
yrityksiltä, koiran ruokavalmistajilta, toisilta kuluttajilta – ja se saattaa olla hyvinkin 
ristiriitaista. 
Vastausten keskiarvo oli 2,98. Keskimääräisesti koiran ravinnontarpeen täyttämistä ei 
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siis koettu erityisen vaivalloiseksi tai vaivattomaksi. Moodi oli arvoltaan 3, eli yleisin 
vastaus kysymykseen oli, ettei koiran ravinnontarpeen täyttämistä koettu erityisen 
vaivalloiseksi tai vaivattomaksi. Vastausten keskihajonta oli 1,09. Hajontaa vastauk-
sissa oli siis jonkin verran. Vastausten mukaan koiran ravinnontarpeen kartoittami-
nen ei siis olisi tutkimuksen perusteella vastaajien mielestä erityisen vaivalloista tai 
vaivatonta.  
Kyselyssä pyrittiin lisäksi selvittämään, mikä tapa käyttää sovellusta olisi kohderyh-
män mielestä mieluisin. Kysymys oli aseteltu näin: ”Minkä seuraavista jakelutavoista 
kokisit parhaaksi tavaksi käyttää kuvatun mukaista sovellusta?”. Vastausvaihtoehdot 
olivat nettisivun kautta käytettävä sovellus, mobiili/älypuhelinsovellus, taulukkolas-
kentaohjelmaan tehty kaavio sekä työpöytäsovellus. 
 
 
Taulukko 6. Vastaajien parhaaksi kokema sovelluksen jakelukanava 
 N 238 
% 
Mobiilisovellus 69 29 
Nettisivupohjainen sovellus 150 63 
Taulukko, esim. Excel 9 4 
Työpöytäsovellus 9 4 
Tyhjä vastaus 1 0 





Sovellustuotteen tuotekehitystä tehtäessä tämä on tärkeä kysymys, sillä eri sovellus-
tyypeillä on erilaiset tuotekehitystarpeet. Ehdottomasti suosituin vaihtoehto oli verk-
kosivun kautta käytettävä sovellus (63 %) ja toiseksi suosituin mobiilisovellus (29 %).  
Vastaajilta kysyttiin myös, kuinka paljon he olisivat valmiita maksamaan kuvatusta 
sovelluksesta. Vastauksen sai antaa vapaasti euroina. Vastauksia tähän kysymykseen 
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annettiin yhteensä 229, ja vastausten keskiarvo oli 14,48 €. Moodi eli yleisin vastaus 
oli 10 €. Keskihajonta oli 16,78 €, eli hajontaa vastauksissa oli varsin paljon.  
 Vastauslomakkeessa havaittiin kuitenkin jälkikäteen puute, joka ei ollut tullut esille 
koeryhmän suorittamassa testikierroksessa ennen kyselyn varsinaista julkaisua. Vas-
taaja ei pystynyt antamaan arvoa 0, mikä saattoi vääristää vastauksia tähän kysymyk-
seen. Se myös selittänee osittain sen, että tämän kysymyksen vastauksia jätettiin 
enemmän tyhjiksi kuin muiden kysymysten kohdalla (yhteensä 9 tyhjää vastausta). 
Tämä ei kuitenkaan tarkoita, että vastaukset tähän kysymykseen olisivat täysin dis- 
informatiivisia, mutta niihin on syytä suhtautua varauksella.  
Vaikka vastauslomakkeessa oli virhe, niin se, että niin moni vastaajista oli antanut 
vastauksen (moodiarvon 10 € oli vastannut 43 vastaajaa), osoittaa, että sovelluksesta 
oltaisiin silti valmiita maksamaan.  
Yhteenveto 
Yhteenvetona tuloksista voidaan sanoa, että valtaosa vastaajista (93 %) oli naisia ja 
vastaajien keski-ikä oli 29,3 vuotta. Vastaajien koirat olivat suurimmalta osin raaka-
ruokavaliolla (37 %) ja sekaruokavaliolla (43 %). Lähes kaikki vastaajat olivat täysin 
(53 %) tai osittain samaa mieltä (32 %) siitä, että he olisivat kiinnostuneita tuotekon-
septin mukaisesta sovelluksesta. Lisäksi lähes kaikki vastaajat olivat täysin (56 %) tai 
osittain samaa mieltä (30 %) siitä, että he kokisivat tuotekonseptin mukaisen sovel-
luksen hyödylliseksi. Vastausten mukaan koiran ravinnontarpeen kartoittamista ei 
olisi kuitenkaan tutkimuksemme perusteella vastaajien mielestä koettu erityisen vai-
valloiseksi tai vaivattomaksi (30 %). 
Ehdottomasti suosituimpana jakeluvaihtoehtona sovellukselle nähtiin verkkosivun 
kautta käytettävä sovellus (63 %) ja toiseksi suosituimpana mobiilisovellus (29 %). 
Keskimäärin siitä oltiin valmiita maksamaan noin 14,5 €, ja yleisin vastaus oli 10 €. 
Hajontaa tosin oli vastauksissa varsin paljon. 
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7 Pohdinta 
Opinnäytetyön tavoite oli tuotteistamisprosessin alkuvaiheiden työstäminen eli tuo-
tekonseptin ja kysynnän kartoituksen läpi käyminen. Idea koiran ruokintasovellukses-
ta pohjautui tekemäämme Excel-taulukkoon, jonka olimme havainneet hyödylliseksi 
koiran ravinnontarpeiden tarkastamisessa. Lisäksi kokemuksemme mukaan sovelluk-
selle olisi mahdollisesti kysyntää, mutta tutkimuksen avulla tätä olettamusta pyrittiin 
kartoittamaan sähköisesti toteutetun kyselyn avulla. Sähköisen kyselyn avulla tarkoi-
tuksena oli tavoittaa mahdolliset potentiaaliset sovelluksen käyttäjät eli internetissä 
aktiiviset koiran ruokinnasta kiinnostuneet henkilöt. Tämä varmasti osaltaan selittää 
myönteistä suhtautumista sovellusta kohtaan. Mikäli kysely olisi suoritettu esimer-
kiksi eläintarvikeliikkeessä tai jossakin koiratapahtumassa, olisi kyselyyn osallistunut 
todennäköisesti myös enemmän henkilöitä, joita sovellus ei kiinnostaisi. 
Tutkimuskysymykseen, koetaanko koiran ruokintaa tukeva sovellus kiinnostavaksi ja 
tarpeelliseksi, saatiin tutkimuksen avulla luotettavasti myönteinen vastaus. Sovelluk-
selle olisi tutkimuksen mukaan ilmeinen kysyntä ja rako markkinoilla. 
Kyselyn mukaan selvästi mielekkäin sovelluksen jakelukanava olisi internet-
sivupohjainen sovellus, eli henkilöt voisivat internetiä käyttäessään käydä sovelluk-
sen internet-sivulla käyttämässä sitä. Tutkimustulokset osoittavat, että tuotekonsep-
tista oltaisiin valmiita maksamaan. Mikäli tuotteistamisprosessia päätettäisiin lähteä 
viemään eteenpäin, tulisi seuraavaksi keskittyä sovelluksen markkinointiin, tuoteke-
hitykseen ja käytännön toteutuksen läpivientiin. Lopulta vuorossa olisi valmiin tuot-
teen julkaisu. 
Yleensä ensimmäisenä tuotteensa markkinoille esittelevällä yrityksellä tai henkilöllä 
on etulyöntiasema. Aloitimme opinnäytetyön teon keväällä 2014, ja tuolloin vastaa-
vanlaista koiran ruokintaa tukevaa sovellusta ei markkinoilta löytynyt, mutta syksyllä 
2014 huomasimme Katiska-nimiseltä koiratieto-sivustolta ”Koiran ruokinnan ABC”-
eJulkaisun. Koiran ruokinnan ABC on kertamaksullinen e-Kirja, jonka mukana asiakas 
saa käyttöönsä laskentataulukon, jonka avulla koiran ruokintaa pystyy suunnittele-
maan ja tarkistamaan. Hintaa julkaisulla on 15,90 €. Katiska-sivusto on suomalaisen 
koirakansan keskuudessa erittäin suosittu ja arvostettu tiedonhakuväylä. Katiskan 
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lanseeraamassa tuotteessa jakelutapa on sama, kuin mitä tutkimustuloskin puoltaa. 
Myös sovelluksen hinta liikkuu samassa haarukassa, kuin mikä saatiin tulokseksi kyse-
lyyn. 
Tuotekonseptille voidaan siis nähdä kysyntä, ja siihen on alettu vähitellen markkinoil-
la vastaamaan. Opinnäytetyössä käsiteltiin tuotteistamisprosessin ensimmäisiä osia, 
ja mielestämme tutkimuksen tavoite täyttyi. Näin ollen tutkimusta voidaan pitää on-
nistuneena. Tuotteistamisprosessia ei kuitenkaan toimeksiantajan toimesta aiota 
viedä eteenpäin. 
Tutkimuksen jatkokohteita ajatellen tuotteistamisprosessia voidaan jatkaa markki-
nointiin ja sovelluskehitykseen painottaen, sillä vastaaville sovelluksille löytyy mark-
kinoilta tutkimuksen mukaan kysyntää. Koirien hyvinvointi ja ruokinta koetaan ene-
nevässä määrin kiinnostavaksi, ja siihen ollaan valmiita omistajien toimesta satsaa-
maan. Markkinoille tuntuu pulpahtelevan erilaisia koiriin liittyviä sovelluksia, kuten 
aktiivisuusmittareita (esim. Whistle Activity Monitor) ja aktivointipelejä (esim. Game 
for Dogs), jotka omalta osaltaan tukevat mielestämme kysyntää koiran ruokintasovel-
lukselle. 
Markkinoinnissa haastavana voidaan nähdä erilaisten ruokintamallien määrä koira-
maailmassa: löytyy kuivamuonaruokkijoita, raakaruokkijoita, sekaruokkijoita ja monia 
muita variaatioita. Sovellukselle oleellisimpana asiana voidaan pitää sen perustumis-
ta koiran ravitsemuksen osalta tieteellisesti todeksi osoitettuihin faktoihin. Koiramaa-
ilmassa elää paljon uskomuksia, perinteitä ja intohimoisiakin tunteita, mutta ruokin-
tasovelluksen pitäisi kuitenkin perustua tosiasioihin. Haasteena voidaan siis pitää sen 
soveltumista ja kiinnostavuutta mahdollisimman monelle koiran omistajalle. Myös 
tiede ja tutkimus voivat kehittyä koiran ravitsemuksen ja ruokinnan osalta ja vaatia 
tältä osin muutoksia suosituksiin. Näihin seikkoihin kannattaisi mielestämme mahdol-
lisissa jatkotutkimuksissa tarttua. 
Myös sovelluksen kustannusten ja kannattavuuden tutkiminen olisi mielenkiintoinen 
aihe yrityksen toiminnan kannalta. Ihmiset ovat valmiita maksamaan tutkimuksen 
mukaan keksimäärin vajaat 14,5 € sovelluksesta, mutta tulokseen tulee suhtautua 
kriittisesti. Valmius maksaa sovelluksesta riippuu paljonkin sovelluksen jakelusta ja 
muista tekijöistä. Jyringin (2010) väitöskirjan mukaan voidaan myös olettaa, että ruo-
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kintasovelluksen kaltaisista menoista ollaan valmiita karsimaan taloudellisesti tiu-
kempina aikoina. 
Lisäksi sovelluksien limittyminen arkeemme, niin lemmikkien kuin oman elämämme-
kin osalta, on ilmiönä mielenkiintoinen. Ihmisille on tarjolla mitä erilaisimpia apuväli-
neitä lähes jokaiseen tilanteeseen, joten lienee kaiketi vain luonnollista, että vastaa-
via työkaluja aletaan luomaan lemmikeillemmekin. Sovellusten käyttäminen arjen 
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